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齊 木 乃 里 子
は じ め に
本稿 の 目的 は,戦 前 の 日本石鹸業界kお ける資生 堂の活動 を分析 し,「資生
堂」 とい うブラ ン ドが いか に して形成 され強化 されなかについ て理解す ること
にある。
1990年代 に入 って後,ア メリカでのブラ ン ド・エ クイテ ィ論 を中心 と したブ
ラ ン ドへ の関心 の高 まり1}を受け て,日 本 におい て もブ ラ ン ド研究 が盛 ん と
なった。 と りわけ,近 年,ア ー カー(DavidA:Aaker).を中心 と した論者 に
よ り 「ブラ ジ ド・シ ステム」概念 の提唱が な され助,ブ ラ ン ド同士の関連性 や
各 プラ.ンドの次元 ・機能(役 割)を 管理する ことに焦点が当て られるよ.うにな
り,個 別 のブラ ン ド管理の徹底か ら企業全体 を視 野に入れたブラン ド戦略 につ
いての議論へ と.発展 して きてい る。
こ.の点 につ いて,日 本 においては従来か ら 「企業 ブラン ド」 を1.11心と した ブ
ラ ン ド・システムが採/11きれて きた とい うのが通 説である。代表的論者の主張
を概括 して,そ の根拠 を求めてみる。まず,田 中洋氏の分析で は,企 業側の要
因 として,新 製品開発競争 によるシェア確保が競争の 中心であ るため,数 多 く
の新製品 に個別のブラ ン ドを付 すよ りもむ しろ企業 ブラン ドを採用 する方が適
1)代 表 的 論者 に アー カ ー(D.A.Aak蝕r),ケラー(K.L、Kener),らが い る。
2>A甑er,1〕.A.BuildingStmnfiBrands,FreePress、1996.(陶山計 介 ・小 林 哲 ・梅 本 春 夫.・石 垣
智 徳 訳.「ブ ラ ン ド優 位 の 戦 略 」 ダ イヤ モ ン ド社,1997年).
96(482)第162巻 第5・6号.
.当であった とい うこと,消 費者側の要因 として,店 内での購 入意思決定率 ・購
買頻度 が高 く,イ メージ広告 をよ り早 く処理.できる 日本の消費者は,店 内でイ
メー ジ広告 に より企業 ブラ ン ドを想起 してす ぐに決定する とい うことが明 らか
にされている㌔ また,和 田充夫氏 は,日 本o企 業 ブラ ン ドの成 り立 ちに関 し,
単....一ブ ラン ドで成功 を収 めた企業が,そ の ブラン ド名 を企業名 として きた とい
うこ とを.Lげてお り4〕,あるブラ ン ドの成功 に よって得 られ た信用が,日 本 に
おいて重要な意味 を持 って きたことを示唆する も.のである。消費者側 の要因に
関 しては,池 尾恭 一氏の説 明 もある。彼 は,戦 後 の 円本 の生 活様式 が 「米風.
化」 する過程 において,日 本の消費者 は.「未熟だが関心が高い」 消費者であ.り,
リス ク回避志 向を持つ こ とか ら,行 動特性 と して企業名ブラ ン ド志 向 とそれら
知名ブ ラ.ンドか らなる想起集合への こだわ りを見せた,と している%
しか し,日 本 の企業 ブラ ン ドが,ど の ように形成 され,消 費者 に受容 され,.
実 際 にはいかなる役割 ・機能 を受 け持 っていたのか,更 には現在盛 んに議論 さ,,.・
れて いる ブラ ン ドの イメージや連想 といった ものに関 して どれ ほ ど企 業が管
理 ・統 制 しようとしてい たのか,具 体的な ビジ.ヨンを持 っていたのかに関 して
認識 を一層深 めるためには,各 々の企業やブラ ン ドに関 しての発 生史的な実証
分析 が必 要であろ う。本稿で は代表的 な企業ブ ラン ドである 「資 生堂」 の分析
を通 じて,こ の課題 に資す るこ とに したい。
また本稿 は,拙 稿 「日本石鹸業界 におけ る初期 「花王石鹸」 の ブラ ン ド戦
略」及 び,「「新装花モ石鹸」のブ ラン ド戦略(1)]「同㈹ 」の流れ を汲む もので扇},・
化粧石鹸 の リーダーであ った花王の分析に引 き続 き,競 争業者 である資生堂 を
3)田 中洋 「ブ ラ ン ド形 成 のH米 国 際 比 較一 日 本的 マ ー ケ テ ィ ン グへ の 一 ξ 察.J(青木 幸 弘 ・陶 山
計 介 ・中田 善 啓 編 著 「戦 略 的 ブ ラ ン ド管 理 の展 開」 中 央経 済杜,1996年).
の 和 出充 夫 『ブ ラ ン ド ・ロ.イヤ7レテ ィ ・マ ネ ジ.メン ト』 同文 舘,1984年.、.
5).池尾 恭 一 「日本 型 マ ー ケテfン グ.の背 景 と特 質 」 「マ ー ケ テ ィン.グ・ジ ャ ー ナ ル 』63,1997年
1月 。
6)「 円本 石 鹸 業 界 にお け る初 期 「花 王 石 鹸」 の ブ ラ ン ド戦略 」 『経 済 論 叢』 第160巻第2号,1997
年8月.
「「新 装化 工 石鹸.1の ブ ラ ン ド9[M(1)J「経 済 論 叢P-160巻 箒5・6号,1997年 ⊥1・12月。
「「新 装 花 土 石鹸 」 の ブ ラ ン ド戦 略 〔2)」「経 済論 叢..1第161巻第3号,1998年3月,,
戦前のH本石鹸業界における資生堂のブランド戦略(483,.併
分析 する ことで,当 時 の業.界の競争状況 をよ り鮮 明にする とい う課題 も担 って
いる。 石鹸業界 を.とりあ げるのは以上の理由に よる。但 し,後 述す る ように資
生堂 に とっては化粧品 ζ石鹸 に明確 な区別がないため,資 生堂全体 の戦略 を見
た上 で 「資生堂」 ブラン ドの育成 とそれの石鹸 の戦略への影響 を考 える。
戦前 の資生堂の先行研 究 と して,小 原博氏 と佐 々木聡氏 の研究が挙げ られ る。
彼 らは共通 して,連 鎖店組織 の尊人 ・販社 の設立 に注 目 した。小原氏は加えて
「花椿会」.による消費者の組織化 に もふ れ,製 造業者 と卸売業者 ・小売業者 ・
消 費者 を結 んだ組織的 な販売 に よ り競争力 を得 た とし7〕,佐々 木 氏 は,流 通 革
新の観点か ら従 来の大問屋 の主導権 ドにあった状.況を変革 した ことを明 らかに
しだ;。本稿では これ らの研究 に加 えて,こ ク)組織 的販売 が乱売対策 のみな ら
ず ブラン ド ・イ.メー ジ の形成 に重要 な役割 を果た した ことを述べる。
以 下 では まず,第1章 で民 間洋風薬 局 と しての創業時 の様.rについて簡単.
に触 れ,第II章 で化粧品業界 に進 出す る際 に,薬 局 である ことを利用 して,
従 来の化粧 品の中心的存在であ った 白粉 ・紅な どではな く品質が問われる基礎.
化粧料 を出 した ことを述べ る。更 に第II工章 では,..欧米 で生活経験 のあった二.
代 目の登場 によって化粧品 を中心 とした展 開 とな り,そ の後の戦略 の基礎が築
かれた点 に触 れ,第IV章 で販売組織の確立 に関 して述べ,そ れが乱売対策 と
小売店舗 自体 による宣伝効果 とい う二つの意味を持 っていたことを明 らか にす
る。第V章 ではその販売組織 の強化 を目的 とした戦略 と,組 織販売 の完結 を
目指 してつ くられ た 「花椿会」の創設 につい て触れ,第vi章 で 「資生堂」 ブ.
ラン ドと石鹸の戦略についてのべ,終 わ りににお いて本論 を総括 し,今 後の課
題 を述べる こととする。
の 小原 博 「日本マ ーケテ ィング史』中央経 済社,1994年。





1872年(明治5年),漢 方薬で な く医師の処方箋 に従 って調 剤する 西洋薬 を
導入 した民間の薬 局が銀座 に創業 した。海軍病院出身の福原 有信(以 下,有 信
と略記)・ 矢 野義徹 ・前 田清則か らなるr精 社 とい う会社 が開店 した もの で,
矢野 ・前 田が出資.し,有信が経営 にあたった。 この薬 局経営 に軍 医頭 の松本順
が加 わ り,有 信 と松本 で作 ったのが西洋薬 補会社 「資生堂」 であ り,薬 局 も同
様 の名称で呼ばれ た1%開 店予告広告は 『新聞雑誌』 とい う政府機関紙の月1
厩巻.末の 「報告」欄 に掲載 した。
薬局 が銀座 に開店 したこ とは大 きな意味 を持 っていた。 同年,数 度の火事 に
.よりほぼ被災 していた銀座 は,東 京駅 に近い とい う地理的条件か ら,政 府 と東
京府 に よって燃 えない町づ くり政策が実施 され,建 築物 は 「石造房舎」 と呼ば
れた煉瓦 となった。 この災害復 旧策は紆 余曲折 を経 るが,74年にはガス灯が と
もるな ど銀座 はこの後,新 しい文化 ・流行 の中心地 となってい く。 この ことと
その後の 「資生堂」の発展 は無関係 ではない。
後 に不況 によ り三精社 は解散,薬 局 は有信の個人経営 となるが,そ の不況が
きっか けで77年に起 こった西南戦争 は,明 治政府の基盤 を安定 させる とともに,
傷病者の増加で西洋薬 の需要 を作 り出 し,薬 業界全体が立ち直るの と並行 して,
資生堂の経 営 も安定 した。
2売 薬への進出
明治10年代 に入 る と,資 生堂 は調剤 と薬品製造のみな らず,売 薬の分野 に進
9)こ れ以降 の資生堂 に関す る記述は特 に断 りのない限 り,株 式会社資生堂r資 生堂百年 剋1972
年,株 式会社資生堂 『資生堂宣伝史1歴 史11979年,加藤 与三郎 「資生堂下国 の秘密」週刊粧
業,⊥962年を参考 としてい る撃
]0)この名前 は 『易経」 の坤卦か らとったもの で,「万物資(と)りて生ず」 という意味を持ってい
た。
戦前の日本石鹸業界における資生堂のブランド戦略(485)99
.出 した。1878年の 「神 令水 」(鎮静剤),「蒼 生膏」(養毛剤)な ど,84年の 「ペ
プ シネ飴」(胃弱用薬)で ある。 これ らは大取次店数店 を通 して薬店へ供給 さ
れた。薬店宛へは取次店の名を記 した案 内葉書 を送 った。.
この時期,銀 座.の整備は着. と々進 み,83年には鹿鳴館が建て られ,巷 では文
明 開化 とい う言葉が流行 した。生活用品の洋風化 も ヒ層階級 に限 られて はいた
が,r般 化 しつつあ った。欧米の新 しい商品の輸 入が年 々増加す ると,輸 入防
遏の気運 が高 まった1%こ のよ うな流 れを受 けて発売 されたのが88年の 「福 原
衛生 歯磨石鹸」である。
従来 品は袋 入 りで粉製 であったが,「福原衛 生歯 磨石鹸」.は,日本初 の練 歯
磨で あって飛散 して回 りを汚す心配がない という明確 な差別的優位性 をもち,
陶製容器 に入 った高級品であ り,従 来品のほぼ10倍である25銭とい う価格で発
売 され た。当時は,都 市め人間で さえ歯磨 を用 いない人 もあ り,消 費者層は ご
く限 られ ていた と思われるが,こ の商品は第三回内国勧業博覧会で受賞 したほ
か海軍 などにも納入 され,資 生堂製品=高 級 品であるという性格づ けに大 き く
貢献 し,資 生堂の名 を広める役 割を果た した。広告 は発売 当初,歯 を磨 くこと
の重要性か ら説 き,商 品の効能 ・優位性 を訴求 し,価 格 を明示 したが,数 年経
つ と博覧会で受賞 した こと,帝 国医科大学教授理学博士の長井長義氏が分析 証
明 したこと と効能 を要約 した もので高品質を保証 し,商 品 自体 に付 されている
円の 中に鷹 を描 い たマー クを取 り上げて,「近来諸処 に類 似品現 出致候 問御 購
求の節 は弊堂円形商標1こ御 注意を乞 ふ」 といったブラン ドについての注意 を促
した6
この商品の高品質 さが認 め られ,各 界 の有力者達が出資 して設立 された東 京
病院の薬局 を,有 信 が任 され.るこ ととなった。病院 を利用す るのはほぼ上層 階
級で,こ れ らの人々の間に資生 堂の名とそれ に対す る信用が広 まった。
その後 も 『脚気丸』(ビ タ ミン剤の ような もの)な どの新 製品 を出 し,こ れ
11)当時の状況に関 しては拙稿 「.日本石鹸業界における初期 「花王石鹸」 のブラン ド戦略」 を参照
されたいP
loo(486).第162巻 第5■6号
らはいず れも 『東京 日日』 『東京朝 日』 な どの大新聞や 『風俗画 報』 な ど有識
階級 向けの雑誌 に広告 され,大 取次 店の取扱 い となった。
亘.1化粧品業界への進出
1「高等化粧料」の発売
以上 の ように,高 価格 なが ら新 しく明確 な差 別的優位性 を持 った高品質の商
品で資生堂 の経営基盤 は安定 した1897年(明 治30年)に は不況期 に手放 した
大通 りの店 を買い戻 したの を機会 に.売薬 の信頼 に立脚 して化粧品へ進出 した。
江戸時代以降,.白粉 ・紅 などを中心 に化粧 品はかな りの 普.及を見せていた12,が,
明治期 に入 る と少 ない なが ら近代 的,即 ち欧米 の技術で基礎化粧品 を生産する
メーカー.が現 れた。先発 では.後にリーダー となる平尾賛平商店,現 在の 「明色
美顔水」発売元の桃谷順 大館 な どであ り,さ らに化粧石鹸 ・歯磨 とい った製品
も化粧品 として扱 われていた関係 か ら,明Mn20年代の花王石鹸の長瀬商店,ラ
イオ ン歯磨の小 林商店 もそれにあたる。他 に も多 くの業者が30年代か ら40年代
にか けて創業 した。
有信 は,従 来品の信 頼性 をも とに,「福 原衛生歯磨 石鹸」 と同様 に長井 長義
の協力 を得 競合品 とは違 う 「高等化粧 料」 と称 して 「オイデル ミン」(化粧
水/25銭),「花た ちばな」.(ふけ取 り香水/60銭),「柳 糸香」(改良す き油/50
銭)を 売 り出 しだ ㌔ これ らは西洋風の デザ イ.ンが取 り入 れ られた容 器で発売
され たとはい え,薬 品の性格 を持 ち,売 薬 と同 じ代理店 を経路 と.して販売 され
た。 』.・














店 の名前 か ら推測が され てい る。それ による と,売 薬 は発売 当初製品毎 に取次
店契約 がされていたが,90年代以降,製 品群 の契約 とな り広告 に もその ように
記 さ「れ,取 次店 も集約化 された。1900年には12の店名が 『東京 日日新 聞」 『風
俗画報」 に掲載 され てい る。化粧品 に関 しては,190ユ年 の 『風俗画報』 には4
店(銀 座一丁]佐 々木,大 阪新 町二 伊藤 朝 日堂,馬 喰町一 」.目 平尾,名
古屋{屋 町 金森太七)が 掲載 され,売 薬 と同様 に製品 は併記 されたis)。
媒体 としては従来 と変わ りはないが,と りわけ 『風俗画報』への掲載回数が
増 えた。製 品群 を併記す る高等化粧料 の広告 につ いては1ペ ージを費や した。
これらの中には,文 章や鷹のマー クのみの ものばか りで な く,「オイデル ミン」
の瓶の挿 し絵 も用い られた。 またブラ ン ド名を併記 した手拭い を作 り,代 理 店
には 「鷹のマー ク」の看板 を掲 げ させ た。
1898年には製 品は10品種 まで増加 し,い ずれ も高価格 で販売 された'5>。以上,
この時期の資生堂は一貫 した品質本位主義 で,売 薬で得 た信用,即 ち海軍や東
京病院への納入及び博 覧会での入賞 に より上層階級 ・知識階級 に愛 用 されてい
ることなどをもとに,化 粧品のブラ ン ド数 を増や し高価格で販 売 した。 ここで
は 「資生堂」ブ ラン ドは,化 学 的な知識 に基づ いた高品質の製品 を作 る とい う
「品質保証」の役割 を果 た していた。
2ソ ー ダ.・フ ァ ウ ン テ ンの 導 入 と銀 座
こ う して 事 業 基 盤 が 整 い 始 め た ユ900年に,.パ リ で は20世 紀 到 来 を記 念 し て 万
国 博 覧 会 が 開 催 さ れ,有 信 は そ の 視 察 に 渡 欧 し た が,帰 途 に 立 ち 寄 っ た ア メ リ
カ.で,薬 局 の ソ ー ダ ・フ ァ ウ ン テ ン を 見 て,資 生 堂 に尊 人 す る こ.とを 決 定 し た 。.
そ の 際,道 具 ・機 械 類 か ら シ ロ ッ プ に至 る 一 切 を ア メ リ カ か ら取 り寄 せ た 。 資
15)ここで いう 「平尾」 とは平尾賛平商店の ことである.大 阪の伊藤朝 日堂 は後 に資生堂 と大変重
要 な関係 を築 くことになるが,こ れは後に述 べる。
1の 上記 三種 以外 は次の通 りで ある。「玉椿」〔改 良びん付/1本20銭),「花かつ ら3(改良水油/
三 杣入1円20銭),「春 風山」(あか とり香油/三 個入1円20銭),「住 の江」(ひげ油/三 個入90
銭),「春の雪」(改良お しろい/三 個 入2円10$$),「高等ねi,おしろいi(r個.入ア5銭),1しのの
め」(うが ひ水/三 個入90銭)。
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生堂 はソーダ.水を扱 う日本初の店 となった。
宣伝 として は新橋芸者 を利用 した。即 ち 「新橋芸者 を対象 とし,ソ ー ダ水 一
杯 につい て,当 時売出 した 「赤い化粧水 」 として好評嘖嘖 だつ た 「オイデル ミ
ン」一本 を景物 に し.た。その うえ,酔 客の渇 きを医す最上 の飲料 と しての ソー.
ダ水 を吹聴 させ,お 座敷か ら連れて くる よう芸者達に言 いふ くめる,と いっ た
方策 を とった。」の であ る17'。ソー ダ ・.ファウ ンテ ンはたち まち話題 を呼 び,
銀座 の新 しい雰 囲気や洋風趣味 と 「資生堂」は人々の間で結 びつけ られ,化 粧
品 よ りは売薬 での知名度が高か った資生堂 も一挙 に文 化的な印象が もたれた。
この後,日 本 では当時非常 に珍 しか った入浴剤である 「花の露」 や,そ れまで
の 「白粉 は白い」 とい う常識 を破 る肌 色白粉 「かへで 白粉」「や よひ白粉」 を.
発売す るなど,欧 風趣味 で明確 な特徴 を持 った商品 を出 してい く。1905年には,
広告 も一般の新聞 ・雑誌 に 「婦 人画報」が加わ る。
III化粧品中心時代へ一 資生堂開の確立....一.一
1福 原信三と 「花椿商標」の制定
ユ914年に勃発 した第 一次世界大戦が石鹸業界に及ぼ した影響は拙稿で述べた









17)「 谷邨.・佐 の 談 話 筆 記 」1955年9月sB.f?m堂 百 年 史 』79ペー ジ に 所 収 。
18)最 初 に取 り組.んだの が 「フ ロ ー リ ン」 で あ った 。
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りのモー ドを見学 した り画家の友人達 と交流す る とい う側面 を持 っていた。
この ような彼が取 り組 んだ最 も重要な ことの一一つ に商標の変更があ る。彼は,
化粧 品には鷹 ではな くよ り優 しい雰囲.気を持 つ図案が適 している と考 え,自 ら
花.椿のマ ークを描 いた。椿 を選んだの は ① 椿 が 日本原産 の植 物である,②
あ らゆ る階層 に愛 されかつ数多 くの 品種 が作 られて いる,③ ヨー ロッパ に紹.
介 されてか ら人気 を博 し,ア.メ.リカでは庭 園用 の高級花木で ある,④.「香油花
つば き」 の売 れ行 きが好調,な どが理由である といわれている。商標の制定後
は,広.告や取 引先 との連絡 にも積極的 に 「花椿」が強調 された。.当時,欧 米の
商標 ・ブ ラン ド商 品を模倣す るだけの形式 的 な商標 が多 かっ.た中,後 述す るよ
うに 「.花椿」 は 「資生堂」 を体現 し,消 費者の巾 に強 く印象づ け られ てい く。
鷹 の マークが最後 に使 われた製 品は1916年(大正5年)に 出 された 「新製
チューブ入 ・福原衛生歯磨 石鹸」であ った。「福 原衛生歯磨石 鹸」は前述の通
`...り 資生堂の代 表的な製 品であったに もかかわ らず,信 三は改 良 し,40銭で発売
した。 これは,信 三が これか らの資生堂 を担 うことを示 す機.会となった。
信 」ヨこよる近代化路線 は,売 上金 の部 門別伝票方式 による管理 の導 入な ど,.
従来の商慣 習な どの変更 に も及 んだ。
2化 粧品部門の独立
さらに同 じ16年には,従 来 の ソ高ダ ・ファウンテンをもつ薬局 か ら化粧 品部
門を分離 し,新 しい店 を開いた。元来,銀 座 とい うL地 自体 が新 しい文化 ・流
行の.発信地であって欧風趣 味溢 れる高級 な商店街であ り,従 って他 の店 もこの
ような雰囲気 を持 っていた し,前 述 のよ うに,ソ ーダ ・ファ.ウンテ ンを持 つ資
生堂薬局 もそれ らを代 表する ものではあった。 しか し,信 三が開発 しようとし
た製品 は,彼 が欧米留 学で学 んだ知識や感覚 を結集 したもの,即 ち薬 品 ・化粧
品工場での実務経験 か ら得 た化学 的知識 に立脚す ると同時 に,芸 術 に触 れる こ
とによって身 につけた美 的感覚 を表現 した もので,そ れ らの商品 を販売す る場







しか しその新 しい店 で扱 う商 品の全 てを資生堂が製造 したわけではない。開
店広告に.は「総べ て如何 なる御高需 にも応ず る内外有ゆ る化粧品化 粧具 の陳列
販売(中 略)御 化粧 品御化粧道具 は一 ッー ッーお 需め になる煩な く何 か ら何 まで
た ちどころに御用 が弁 じます」'9コとあ る..つま り資生堂 は,メ ー カーであ りな
が ら小売 店を持 つ とい う形態 であった。 当時 この形態は,他 の業者 に も採用 さ
れていた。長 瀬商店 や小林 商店 も当初販売店であ ったのが製造 に乗 り出 した も
のである。.但し,資 生堂 の場合,こ の ように小 売店 を持 っているこ とが後 の戦
略 と大 きく関係 して くる。 この ことに関 しては後 に述べ る。
完 成 した化粧 品店で最 も話題 を集めたのは ショー ウイ ン ドーであった。他 の
店に も.ショーウイン ドーが採用 されてはいたが,そ れ らより低 く設 置 し,さ ら
に照 明は東京電気 の協力 によ り天井 ・横 ・床 か ら商品の陳列台 を照 らした。明
治30年代 後半か らイル ミ.ネー シ ョンな どの技術が採用 され始め てはいだPlが,
これほどのものは珍 しか った。 さらに 「店舗 正面の軒下 にはステ.ンドグラスを
はめ,両 端 の柱 には青 まだ らの大理石 を張 り,し んち ゅう製の幾何模様 を浮 き
出 して取 り付 けた。 また店内はす こぶる高.尚,そして清潔 で,買 い物客が入 り
口で げたを脱 ぐような場面 さえあった。」211とい う記述 から してその豪華 さが う
かが える。店 は薬局 と.一つ道 を隔てて大通 りに面 した場所 の3階 立 ての洋館 で






19)『 婦 人画 報 」1916年,「資 生 堂 宣伝 史1」32ぺ ・一ジ に所 収 。
.20)加 藤 秀 俊 ・加 太 こ う じ ・岩 崎.爾郎 ・後 藤 総 一 郎r明 治大 正 昭和 世 相 史」 霊宝会 思 想 社,1967年,
150ベー ン⊃
21)「 資 生 堂 百 年 史」107ペー ジ 。
戦前のH本石鹸業界における資生堂のブランド戦略(491)105
画家 を迎 え入れ た。
信 三が意 匠部 によって]指 した資 生堂 の イメージ とは,彼 の言 葉 に よると
「リッチ」 で あ る22)。彼 は1900年前 後 に流 行 した アー ル ・ヌー ボー(Art
Nouveau)に影響 され,繊 細 で優 雅な雰囲気 を愛 した。即 ちこの意匠部 こそが
当時か ら現在 に至る までの資生堂のイメージを作 り,支 えてきたとい える。商
品の フランス調のパ ッケージ,資 生堂 ロゴの制作 に始 ま り,包 装紙のデザ イン,
後述す る小 売店の陳列(商 品の並球 方 ・陳列台 の置 き方),照 明,ポ ス ターに
至 るまで意匠部.の仕 事は多岐 に及 び,資 生堂 デザ インを特徴づけ る役 割 を果た
した。.
4松 本昇の入店と卸部の設置
同年,資 生堂 に とって重要 な人物,松 本昇が入店する』彼 も信 三の米 国留学
時代 の友人で,シ ンプソン ・クロフォー ド百貨店に勤めた経験 を持 っていた。
これまでの資生堂 は前述の通 り売薬中心であったため,化 粧 品の取次店 は数店
に集約 していた。そ;で 取引.増大 を目指 した卸部 門め拡大 のため に,.松本の力
を借 りることに したのである。以後,信 三は製造 と広告 に専念 し,松 本が販売
を担 当 した。彼の役 割の詳細 については次節 で述べ る。
5「花椿石鹸」の発売
.前述の通 り,資 生堂化粧品店 は他の業者が製造 した ものを も扱 ってお り,石
鹸 につ いては輸 入品.と,国産の若 向太 陽堂 の製 造 による 「バ ス ・ソープ」(30
銭 〉を販売 していたが,花 椿商標 制定後 まもな く,「花椿石鹸」が発売 された。
当時石鹸 は西洋め商品 を代 表する贅 沢品であ り,化 粧品の一..部と見 な されてい
亨 た蜀
。 この頃 から商品 には花椿商標 がつ け られ強調 され始めたが,そ の一環 と
して出 され たものであった。
22)『資生堂宣伝史』29ペー ジ3
23)拙稿 「「新装.化工石鹸」 のブラ ン ド戦 略1:11」を参照 されたい、
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「花椿石 鹸」 は資生堂 の製品の特徴 をよ く表 した製品である。.そこには強 く
.欧米の高級化粧 品の影響が見 られ た。具体 的 には,「オイデル ミン」や 同時期
に発売 され た 「.七色 粉白粉 」 もそ うで あるが,容 器 自体 に日.本語 名は記載 され
ず,外 国語24;で「SAVONDETREPLE」(つ め くさ,ク ラブの石鹸 とい う








生堂の 「五大主義」が唱えられ始め る。① 品質本位主義 ② 共存共栄t義






尊重主義の逸話として,伊藤朝 日堂 との取引において,契 約書無しの口約束で
一度 も衝突がなかったということが挙げられる29。これらはこの後の資生堂の
戦略の重要な理念となった。
24).例え ば 「オ イ デ ル ミン」 は 「Eudermine」,.「.ヒ色 粉 白 粉 」 は 「POUDREDERIZ」 と示 され
た。
25)加 藤 与 三 郎,前 掲 書,213ペ ー ジ。
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7「資生剴 ブラン ドの誕生.
(a)「資生堂」 ブラ ン ドの誕生 と 「資生堂石 鹸」 の発売
これ まで資生堂の製品 には 「オイデル ミン」や 「花椿香油」 な どを見 る と分
か るように 「資生堂○○」 といったブラン ドは付 されていなかったが,19ユ7年
に 「資 生堂 七 色粉 白粉 」 「資生 堂 スムー シ ンク リー ム」 「資生 堂過 酸 化水 素
キ ュー カンバ ー」が発売 され た。 これ以降,殆 どの製 品が 「資生堂」+「 一般
商品名」 とい う形で販売 され るようになる。
1921年には 「資生堂石鹸」が発 売 された。 これは戦前 を通 じて資生堂の代表
的な商1吊とならたが,開 発 においては化粧 品店 で扱 っている高級輸入石鹸の売
れ行 き調査資料 を参考す るなど徹底 した舶来主義 を体現 した ものであ った。特
に包装 は帯付 きとし,商 品 とパ ッケージは青磁色 で揃 えた。製造は従来通 り若
山太陽舎へ委託 したが,賦 香は信 三の手 で行 われた蜘。
(b)「東京銀座 資生堂」 の強調
.資生堂 は もとは 「三精社」 の起 こした薬局であ ったため,そ の同志やのれん
分 け した弟子が経 営する薬 局 もすべ て資生堂 を名乗 ってお り,福 原有信 の資 生
堂 は 「福 原資生堂」 であ った。 また資生堂 は現在の銀座7丁]に あ り新橋 芸者
が顧 客の中心 であったため 「東京新橋 福原資生堂」であ った。 しか し,.ソー
ダ ・.ファウンテ ンの盛況 とともに信三の手 によって最 も銀座にふ さわ しい化粧
品店 が開店 されてか らは 「銀 座 の資 生堂」 と呼ばれ る ようになった』 この 欧
風 ・高級 イ.メー ジ を強化 し他の資生堂 と区別するため に,大 正時代 に入る頃 か
ら,広 告 には従来 とは違 い.「東京銀座 資生堂」 と書 き始めたが,特 に強調 さ
れ るようになった。先 に記 したフランスの高級品のイメージが,目 指す イメ∵
ジ として 明確 に固 まったためであ る。
1919年には,大 阪の心斎橋筋 に大阪支店が設立 された。 この大阪支店 は,銀
26)信 三は後 に 「鼻.の福原」 として親 し.まれ るほど香水 にこだわ りを持 っていた。 『資生堂 宣伝史
工 歴 史」37ペー ジ。1919年の広告 を見 ると1.香水38.1とあ るが これはすべて信同が開発 した も
のであ る.『東京朝H新 聞」1919年11.月5日,「資生堂 百年史』113ベー ジに所収。
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座の本店 と同 じく豪 華な ものであ り,広 告 をかねたモデル店であ った。 更に銀
座 には新 ビルを建設 して製造 と試験室 を移転 させ,下 の三階 を陳列場 として美
術の展覧会場 をス ター トさせ た。 また2ユ年 には美容科 ・美 髪科 ・子供服 科 を設
置 し トー タルとしての 「美」 を提供 し始め た。
8ま と..め.
.以上か ら分か るように,:経営 が信三 の手 に移 弓てか ら花 椿商標の制定,化 粧
品店の設立,意 匠部の設置な どに よ.り,フラ ンスの影響 を強 く受けた資 生堂 の
イメージの基礎が周 まった。 また このイメージ と,新 しい文化 が香 る高級 品の
商店街であ る銀座 とが結びつけ られ始 めた。 こ うした活動 をサポー トするため
の組織改革が行 われた。
IV販 売組織の形成 乱売対策 と店舗によるブランド・イメージの形成..一
1「資生堂連鎖店制度」の発足
信 三の手 に よって高級化 粧品 メ.一力「 と しでの道 を歩 み始 めた資生堂 は,.・
1923年(大正12年)の 関 東大震災 によって店舗 ・製造施 設 ・倉庫 のすべ て を.
失 った。残 され たの は若山太陽舎の在庫 の 「資生堂石鹸」のみで あって,ま ず
はこれ を市 内で直売す ることか ら始めた。 また直 ちに山の手 に支店 を出 し,大
阪 の三 島郡(現.吹 田市)に 工場 を建設 した。.1
復興 の際 に最:も困.難だ ったのは流通 業者 の再建で あった。卸売 ・小 売段 階共
に混乱が生 じていた ためであ る。 しか しこれ らは震災以前か ら濫発のために疲
.:
婁.
弊 した状態 であ り,中 小 問屋 ・小 売商店は存続が危ぶ まれ鱒,メ.一カーの販売
政策 は小売現場 に届か なか った。特 に化粧 品は仕入価格 を割 る値段 で販売 して
も,他 の小 間物雑貨が定価が ないためにそれで補填す ることが可能であ り,激
烈 な価格競争が繰 り広げ られていた。資生堂 は,共 存共栄の考 え方か らして も,
「東京銀座 資生堂」の イメ.一ジ を確 立す る観点 か らして も,小 売店の利益保
27)拙稿 「「新装花ユ三石鹸」のブランド戦略田」を参照のこと。
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証 を行 うことが必要であ った。 また フル ライ ン化 を 目指 し'ていたため謝,ど う
して も1商 品に対す る市場が小 さ く,安 定的な供給先 が要求 された。 そこで 同
年12月,「資生堂連鎖店制度」 を発表 した。
まず,取 次店(特 定代理店)と の契約 は次 の通 りである。販売区域の制定,.
保証金 を預か る,連 鎖店(小 売 店).への 「常備品」の備 えつけ,連 鎖店の正価
販売の調査,連 鎖 店以外へ の販売 の禁止,取 引値段 の決定(正 価 の75%,連鎖
店 には80%),運賃負担の取 り決め,現 金取 引の際 の割引(二 歩),取 引 ・支払
日 ・為替 発行 の設定,割 戻金制度(契 約期 脚11一定 数量以上 の売上高達成,支
.払 の励行の場合 のみ),在 庫 品負抵 資生 堂製品の類似 品製 造 ・販売の禁止,
契約 不履 行の場合 の取 引停 止(そ の際保証金の返還無 しΣ,従って連鎖店 に対..
しては 「常備品」 をお くことが義務づ け られ,小 売店は取次店か ら下ろ される
価格が一定であるため利益が保証 され た。連鎖店の獲得 に際 し,取 次 店に派遣
された専任 セールスマ ンがこれにあた った助。
この連鎖店制度 を適用す る製品 はまず化粧品のみか ら始めたが,軌 道 に乗 っ
たため26年には石 鹸分野 にも拡大 した。 「資生堂 セールス メンバー制度」であ.
る。 この制度で は取次 店 を 「スペ シャル ・メ ンバー」,小売店 を 「セール ス ・
メ ンバ ー」 と称 した。契約書には 「乙(代 理店)ハ 甲(資 生堂)ノ 営業方針 ヲ
遵守スベキ ヲ條 件 ト.ス」.と明記された。
28)前述 の1917年に.発売 された 「七色 粉白粉」「資 生堂 スムー シン クリーム」「資 生堂過酸fヒ水素
キューカンバ ー1に 加 え,翌 年には 「資生堂過酸化水 素ク リーム」「資生 堂コール ドクリーム」
などを販売 し.そ の後 も基礎 化粧品.香 水香 油類,パ ウダー,ホ ルモ ン ・ビタ ミン含有 クリーム
や 口紅 ・シャ ド・.一といったメ イクア ップ化粧 品,爪 磨 き,ハ ンカチマニキュアセ ッ トな どの雑 貨
まで フルライ ン化を目指 してい く。1935年の製品 目録 を見 ると,総 ての商品名にr資 牛堂」が冠.
されているが,そ の数 は香水8,ロ ニシ ョン5,頭 髪香水5,化 粧水8.ク リーム16,白粉9,
コンパ ク ト7紅11,香油 ・煉香油8 ,雑 品22,石鹸8(洗 濯石鹸 を含む)、歯磨 ・歯刷子2,.そ'
の他 シリーズ ものが2種24品である。 中には複 数色で展開 してい るもの もある.「資生堂製品 目
録.「r資生堂 グラ7』 第十八号,1935年。
39)これが後述の販針設立の基礎 となる。株式 会社黄 牛堂広報部編 「資生堂販売会社50年史』株式
会社資生堂,1978年,7ベー ジリ
1.LO(狙6).第162巻 第5・6号
2r資 生堂月報』と 『チエンス トアー1の創刊
しか し,小 売店 の利益保証のため には実際に消費者 を連鎖店 の固定客 とす る
必 要があった。これを日的と して出 されたのが 『資生堂月報』 であ り 『チ エ ン
ス トアー』 である。
まず1924年に 『資 生堂 月報」が発刊 され た。.内容 は,ま ず何故 チェイ ンス ト
ア組織 なのか,消 費者に とってのチェインス トアで購買す る.ことの利 点が説 明
された。具体的には創刊号 で 「資生堂 が吟味 して製造 した化粧品 を,資 生堂 と
同 じ心持でチエ ンス トアーの方に売 って頂 き,之 れに依って製造者 と販売者 と
が正当の利益 を得る外,何 等不当の利 益を顧客 から.貪ることな く,従 て購買者
は安神 して何処で も品質の同.一の ものを同一の値段 で求めることが出来 るや う.
に した」謝 と述べ,「定価で売 らぬ人 こそ.大に悪 い」30と濫売 を批 判 したる また
美 容 ・流行 ・趣味 ・健康衛 生 に関 して と文 化記事 がそれ ぞれ全体 の約27%,
.30%を占めた脚。例 えば季節 記事(○ 月の御化粧,夏 のパ ラソル,冬 のコー ト
など),美容 流行相談,俳 優 の御化粧,料 理,園 芸,裁 縫,海 外 の映画紹介,
海外 にい る関係者 か らの通信 な どか ら時代小説,俳 句乏小話 といった項 目であ
る。資生堂が何 をしているか,資 生堂の製品の優位性 を詳細 に解 説 しつつ,文
.化的 な記事 で興味 を喚起 し,か つ親 しみやすい小話や家庭生活について紹 介す
るという[的 が持たれた。銀座 につ いての記事 も少 ない なが ら掲載 されたgま
た花椿マ ークは紙面 に描 かれた。.
次 にユ927年(昭和2年)に は小売店 向けに 『チエ ンス トアー』が出 された。
.五 大主義 の所で触れた よう.に,資生堂 は消 費者 との接点 としての小売店 を非常
に重視 していた。 これ は松本が百貨店 で勤 めた経験 か ら小売現場の大切 さを痛
感 していたため と考 え られ る。加 えて,銀 座 本店 と大阪支店.をモ デル店 と位置
30)福原信 三 「チエ ンス トアー組織について」τ資生堂 月報』創刊号,1924年ll月。
31).「化粧上貫談」 『資生堂月雑』…第6.号,1925年4月り
32)創刊号 から第58号(1939%f-7月)まで(第20号,第器号 を除 ⇔ の記半数か ら計算 した。但 し,
記事 の大 きさは考慮 に入れて いないbま た複数の カテゴ リーにはいるような記事 もあったことを





づけた ことか ら分 かる とお り,全 ての資生堂連鎖店が銀座の雰囲気 を伝 え られ
る店 とな ることを目指 した33〕。従 ってその内容 と して は,店 舗 を利用 した宣伝,
即ち○月の ショーウイ ン ドー,チ ェイン.ストアー用ポス ター図案,陳 列 窓の作
り方,商 品 カー ドの書 き方(誌 上 で受 けた相 談 含 む)な どや,飾 窓競技 会
(ショーウイン ドーは どの小売店 の どの点が良か ったか解説),販 売 の苦心談 ・
月報利用 法の検証 ・.各地の化粧品ニ ュースな どに よるチエイ ンス トアー同.Lの
知識 やアイデアの共有,接 客の際の言葉 遣い,服 装 な どの詳細 な指導,商 品 に
関す る専 門知識.,米国小売現場の実態,簿 記 ・会計 な どの経営知識 などであ っ
た。特 にシ ョーウイン ドーの製作に関.しては毎.号巻頭 に掲載 され,配 置,材 料,
雰 囲気,色.彩に関 して事細か に指定 された。「シ ョウウイ ン ドーの こ とで した
ら何 な りとご質問下.さい。御相談相手 にな らしていただきます。」3噌〕などの記述.
は,重 要.祝していた ことを示 している といえる。 また,毎 号 当該月 に集中的に
売出 しをかけ る商品 を指定 して一定数量単.位に対 し付属品 をつけるな どして販
売 を奨励す る旨を掲 載 しているが,こ れ とシ ョー ウイン ドーはほぼ連動 して提
案 された。 またチェイ ンス トア組織 に関 しで は,何 度 も説 明 と利点 の主張が松
本 によって述べ られた。其処で は危機 に瀕 している中小小売 商が安定す るため
にはチェ イン.ストア となって共存共栄の利益 を獲得 するこ とが必要 とされ たg.
同時 に.「(資生堂 は》広 告宣伝 を しないかの様 に誤解 される向 もある」 ことを
「他 の営業者 のあ ま りやっ てみ ない方法 を採っ て,.それ に多大 なる犠牲 を払っ
て居 る次第」であ る とし,組.織販売(後 述),品 質宣伝,資 生堂 月報,小 売部
の特設,販 社(後 述)が 資生 堂の宣伝方法 である と明確 に位置づけだ5:脚。
33)全チ」一イン庸を銀座店 や1927に開店 した大阪高麗橋店 をモデル とした店に しょうと考えてい
た ことは 「店舗の外 観を同..一にす るといふ事 は非常 なる広告的効 果を有するのであ ります」(「ア
メリカに於 けるチェイ ンス トアー」 「チエ ンス トアー」 第2号,⊥927年8月。)や,「弊社が化粧
品部 を有 し,し か も特 に店舗 の施設 に多大の意 を用 ひますは,弊 製品の品質と販 売組織 とを如実
.に顧.客に伝 えんとす るが為 めであ りま して,謂 はf一 個のチェイ ンス トアーの模 範店と しての使
命 を有 して居 る」 〔「大阪高麗橋資生 堂開設に就いて御挨拶」rチエ.ンス トアー』第6号,1927年
上2月〉。
34)[チ エ ンス トアー』創刊号,1927年.
35)松本 昇 「広 告と販売 に就て」 「ヲ.エンス トアー』第15号,19284fto月。..
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こう して小 売店 を教育 し,そ の商売 を成 り立 たせ,「東京銀座 資生堂」 の
.イメージ.を小売段 階 まで管理する とともに,そ れを具体的 に消費者 に伝 えて固
定客化 を図 り,「資生堂」 ブラン ドを定着 させた。
.3組 織の拡大と販社の設立
この頃,販 売 の増 大 に対 応 して重要 な組織 改 革が行 われた。 まず,ユ926年
く大正15年)従 来 の大 阪支 部 を関西 の総代理 店であった伊藤朝 日堂 内部 に移転
して 「資生堂大阪市内卸部」 とした。 ここに専任従業員 を置 き,市 内の取引か
ら自社 製品の動態がつかあ るようにした1ま た同年,若 虫太 陽舎 との合同出資
で 「資生堂石鹸株式 会社」 を設立 し,石 鹸製造 を自社 の管理.ドにおい た。翌27
年 には 「市 内卸部」 を合併 して 「株式 会社 資生 堂」 となった。
さらに同 じ1927年,より多 くのチ ェイン.ストア ・セールス メンバ ーの確 立の
ため,.及び小売店の監視 ・支援 を達成する.ため販売 会社 の設立 を開始 した。 こ
れは資 生堂 と特定代理店が共同出資 し,代 理店の店主が代 表取締役,資 生堂の
専任セールスマ ンが支配 人と して経営 に携 わ り,資 生堂の本社 か らは役員が監
査役 として就任す る という形 を取 った鮒。
これ らの代理店 の資生堂製品取扱量 はさほ ど多いわけでな く,販 売.会社 の設
立に懐 疑的な店 もあったが,松 本等の説得 によ り徐 々に可 能 となっていった。
従って販社社 員や,他 の特定代理店の従業員向け に,資 生堂の経営 ・販売方針
.や製品知識 に関 して理解 を促 す ため29年,「資生堂実業講演 会」 を実施 した。
最終的に39年までには販社 の数 は4アに達 した。
4「 資生堂銀座石鹸」の発売.
1930年,「「資生 堂石鹸株式会社」 は株 式会社資生堂「に吸収 合併 され るこ とに
なった。同年,.帝都復興祭 に因んで広 告祭が催 されたが,そ の際資生堂は 自動
車行進 に出動 した。 との とき 「化粧 品 ・石 鹸 ・歯 磨は資生堂 の三大 製品」副 と
36)「 資 生 堂販 売 会社50年夏19-10ペー ジー。
b戦前の日本石鹸業界における資生堂のブランド戦略.(499)113'
して宣伝 され た。 さらに資生堂化粧品 ・資 生堂石 鹸が 国産奨励実行会.によって
映 画製作 され た?
.この当時 日本は徐々 に経済不安が迫って きていた。 そこで31年には 「資生堂
販売会社協議会」 など不況対策が論 じられた。これらの状況下 で新 しく発売 さ
れ たのが 「資生堂銀座石鹸」である。32年の発売 で価格 は10銭に押 さえられた。
これ は前 年に発売 さ.れた 「新装花王 石鹸」 の影響 が大 きい と考 え られ る概 し
か し不況 ドの緊縮経営 にあって も,「資生堂」 ブラ ン ドの イメージ を訴 求す る
戦略 は続 けられた。即ち.マネキ ンガール12名を1隊 と し,2名 は花売 り娘でチ
ラシを容れた花籠 を持たせ10名 はイブニングで商品名 を書い たパ ラソル をさ
させ左。従来か ら業界一般 で通 りを練 り歩 く形の広 告はされていたが楽団に.楽




資生堂は,本 社一飯売 会社一連鎖店 による販売 を 「組織販売 」 と称 した。 こ
の 「組織 販売」 の利点 の強化 と消費者 に対す るサー ビス を,戦 前期 を通 じて一
貫 して販社 ・連鎖店 に訴 え続 けた。媒体 となった 『チエ ン.ストアー』 は 『チェ
インス トア研究』,『チェインス トア」,『チェ インス トア ・アルマメ イター』 と
名称 を変更 しなが らも続刊 さ札 た。
組織 の拡大 としては,]934年(昭和9年)に は理容 店を対象 とした 「資生堂.
バー.バー チ ェ.イン」が発足 し,石 鹸 ・歯 磨な どセールス商 品専 門の販社が設立
され,こ の販社の下部機構 として翌年 には配給所 が設 置 された。 さらに前節の
販社社員 向けの講演会 に続 き,ユ935年(昭和10年)に は連鎖店 向けの 「チ ェイ
ンス トアスクール」 を開催 した。小 売店 主夫 妻を招 き,1週 間寮で生活 しなが
3の 「.帝都復興祭祝賀 我国最初の広 告祭行進」 「チエ ンス トアー」 第32号,1930年4月ひ.
38)詳細 は拙稿 丁新装花王石鹸」の ブラン ド戦略 口)」.を参照 されたい。
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らセ.ミナ ーで学 ばせ る とい う形で計55回行われ,ユ200余人が卒業 した。これは
後 に希望者が多いため,38年には 「移動 スクー ル ・資生堂チェイ ンス トア販売
講座」 に変更 され続 けられた。 また,同38年 穿「資 生堂 シェアサ ービス」制度
を作 って,一 定期 間一定 額の現金仕入 に対 して歩戻 しを行 った.こ の ように,
資生堂本社が販売の現場 に指 示 を与 えるこ とで イメー ジの形成 ・管理 を行 うと
同時 に,連 帯感 を強めて他 メー カーの製品 を も扱 う小売店 に推奨販売 を促 した。
2対 消費者活動
上 記の組織 販売 は,.本社 の ブラ ン ド戦略 の一貫 と して 「資生 堂」の ブラ ン
ド・イメージを高め るため に小売現場 を管理す るための ものであ り,当 時業界
で横行 してい た溢売か ら脱却 して,さ らに競争力 を付 けよ うとす る ものであ っ
た。 そこでは小売店の役 割 は重要であ り,価 格競争 を回避 させて利益 を保証す
るこ とで経営 を安定 させ なければな らなかったが,そ れ には.固定客 をつけ るこ
ととそれ を小売店 に管理 させ ることが必 要であった。 このため に37年に発足 し
たのが 「花 椿会」であ る。 共存共 栄主義 の観 点か ら 「利益 の分 配 は愛用 者 ま
で」 をス ローガ ンに,一 定の購 入に対 して本社 が感 謝の微意 を表 して記念品 を
贈 る とい う制度 であった。運営の際,購 人金額 に応 じてクーポ ン帖の欄 を埋め
てゆ くこととし,'クー ポ ン帖 はチ ェイン.スト.アが管理 した。 どの よ うに消費者
を勧誘し,販売を促進するかについては前述のチェインス トア機関誌にタつで
詳細.に説 明 した。例 えば会 員か どうか見極 め られない時,顧 客の名前 を忘れ た
時,会 の説明 の仕 方 な ど台詞 で指導 してい る卸。消費者 向 けに は 「資 生堂月
報」 の後,『資生堂 グラフ』 を発行 していたが,「花椿 会」発足 とともに会員向
け に会報 として 『花椿』 を創刊 した。 また翌年 には全国主 要都 市会場 に愛用者
を招 待す る 「資生 堂花椿会 の集 ひ」 を開催 し,美 容 実演,.映画上 映,質 問 ・相
談会 などにより,文 化 的な資生堂 を訴求 しつつ,消 費者教育 をも行 った。





容実演 を行 った。美容実演は資牛堂本社 が特別 に教育 した ミス ・シセ イ ドウや
セールス ガールな どが担当 した。
VI「 資生堂」 ブラン ドと石鹸
こう して資生堂は本社の仕事 である 「製造する事.宣 伝す る事,計 画す る事,
販売会社の連絡」切 を遂行 し,.「資生堂」 ブラ ン ドの育成 を行 った。その結果,
消 費者 か らは 「小 売係 員の方の いつ も紳十 的 な物 静か な態度 が気 に入 って」
「近 くのお店で買ってゐ ますが シャ ンプー...・つで も気持 ちよ く応対 して くれ」
「買ふ商品 と商店 とのびつた り合った雰囲気」ω との評判 を受 ける ようになる。
石鹸 に関 して必 は 「資生堂石鹸」 「資生堂銀座石鹸」 を贈 答品 として位 置づ
け,季 節 ごとにデザ イ ンを変更 して 「資生堂石鹸美術缶」 「資生堂銀座 石鹸美..
粧函」 を販売 した。 さらに材料 に特徴 を持 った 「資生堂特 製石鹸」,最高級 品
の 「資生堂 ドル ックス石鹸」,敏感肌用 ゐ 「7エーシ ャル ソー プ」 を発売 した.
が,こ れ らも同様 に消費者向け冊子 に広告 ・商品説明 を掲載 し,チ ェイ≧ス ト
ア機関誌で該当月の売出 しに指定 された。
中 で も.「資 生堂 石鹸」 「資 生堂銀 座 石鹸」 は,昭 和.前期 には石鹸専 業 メー
カーであ る花王,ミ ヅワの競合商 品 となった劔。 これ らは無論,永 年の愛顧 と.
い った商品 自身め力 もあ ろうが,「資生堂」ブ ラ ン ドが重 要な役 割 を果 た して
いた ことは事実であろ う。.上述 の質問に対す る回答の 中で 「資生堂の ものは好
きですので石鹸,歯 磨等 をよ く買ひ ます」 と答 えた消 費者 もいだ4〕。こ うして
「資生堂」ブ ラン ドは 「銀座」 のイメージや連想 と相互 に影響 を受 けなが 魁
固定客 を持ったブラ ン ドとな り,個 々の商品 ブラン ドの購 買 を促 した といえる。.
40).松本 昇 「各地販売 会社 の設立 と.販売店 との関係」 「チエンス トアー」,1929年5月。
41)「小 売店のサーヴ.ゴス振 り」 「チエ ンス トア研究」第4号,1935$工0月。
42)これ らの記述は消 費者向け冊 子・とチェインス トア機関誌を参照 した。
43)花王が行 った調査 で 「資生堂 石餓.ll資生堂銀座石 鹸」が花土,ミ ッワについで人気 を博 して
いる。拙稿 「「新装花土石鹸」のブ ラン ド戦略[2〕」 を参照 されたい。
44)1切上,
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終 わ り に
以上,戦 前期 にお ける 「資生堂」 プ ラン.ドの形成 につい て分析 したが,こ こ
.で初めに提 出 した課題 に対 してまとめてみたい。
まず,薬 局 で始 まった資生堂は,当 時依然 として漢方薬が †流 で あった薬業
界において初 の西洋薬 を扱 う民間の店 と して上層 階級 の間で信頼 を広げ,官 庁
へ の納 入な どを行 ってい た。 さらに,江 戸時代 か ら広 まってい た化粧品 に関 し
て も,白 粉 と紅が.主な製品であ った にもかかわ らず,売 薬 での名声 を応用 して,
基礎化粧 品の分野への進出 を図 った。 と りわけ創業 の地,銀 座 は欧米文化が流
入する場所 であ り,西 洋薬やその技術 に基づ いた化粧1冒1とい うの は,そ の街 に
相応 しい新 しい商品であ った とい えよう。加 えて創業者福原有信が,.欧米視察
の際 に持 ち帰 った ソー ダ ・ファウ ンテ ンは,銀 座 で話題 とな り,「銀座」 と
「資生堂」 は自然結 びつ けられ る結 果 となった。
しか し,経 営が有信 の三男,信 三の手 に渡 る と,「東京銀座 資 生堂」の確
ロ 　
立 は意識 的に行 われ.ることとなった。信 三は芸術 的感覚 にす ぐれてお り,か つ
米 国で薬店や化粧品工場での実務経験 も持 っていた。従 って,化 学的知識 に基
づ いた高品質の化粧品 を,欧 風 趣味 に溢 れたパ ッケージ ングを施 して売 り出す
こ とが で きた。 さらにそれ らの商品 を売 るに相応 しい化粧品店 を開店 し,広 告.
や外装 デザ.インを担当す る意匠部 を設け,大 阪支店 を開店 して 「どうい う風 に
売 って欲 しいか,売 られ るべ きか」 を提示 した。加 えて化粧品業界の流通網は,
激 しい価格競争 によって疲 弊 している状態で あったが,こ れ らの小売店の存続
を保証す るだけで な く,資 生堂の イメージを的確 に表現で きる店舗へ と育てる
戦略 を打 ち出 した。 それが 「資生堂連鎖店制度」 であ り,『チエ ンス トアー』
.など連単店向 けの機関紙の発行 であった。 また,連 鎖店 に固定客 をつけるため
に 『資生堂 月報」 『資生堂 グラフ』 などで消費者 に対 して連 鎖店 の長所 を訴 え,.
同時 に文化 と流行 の最先端 の情報 や,「美」の提示 を行 った。.
さらに代理店 を説得 して販社 を設立 し,消 費者 による.「花椿会」 を発足する
戦前の日本石鹸業.界における資生堂のブランド戦略(503)117
に至 って資生堂一 卸売段 階一 小売段1}皆一最終消費者 までの リンクが完成 され,
「銀座」 と結びついた独 自のイ メージを持つ ブラン ドと.して固定客 を獲得 した。
しか し本稿の分 析は,戦.前期 に とどまるもので あ り,か つ他の企業ブ ラン ド
.の生成 について も分析 しなければ,企 業 ブラ ン ドの確 立戦略 は明 らか にならな
いで あろう。 こ.れらは今後の研 究課題 としたい。
付記:本 稿執筆にあたり,.資生堂株式会社広報室,資 生堂企業資料館ならびに.日本石
鹸洗剤工業会に大変お世話を頂いた。ここに関係者に感謝の意を表 したい。
